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Tujuan penelitian ini untuk menguji pengaruh antara diskon harga 
terhadap perilaku pembelian implusif. Untuk menguji pengaruh antara bonus pack 
terhadap perilaku pembelian implusif. Untuk menguji pengaruh antara pendapatan 
konsumen terhadap perilaku pembelian impulsif. Pengambilan sampel penelitian 
menggunakan accidental sampling. Maka dapat disimpulkan responden yang akan 
diambil sampel dalam penelitian ini adalah sebanyak 100 responden dengan 
kriteria-kriteria yaitu responden yang melakukan pembelian impulsif di 
Supermarket Carrefour Surakarta. Berusia minimal 16 tahun dan Jenis kelamin 
laki-laki dan perempuan. Berdasarkan hasil penelitian ini diketahui bahwa analisis 
uji t diketahui variabel price discount berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian impulsif.  Variabel bonus pack mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan pembelian impulsif. Variabel pendapatan mempunyai 
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian impulsif. Hasil analisis 
uji F diketahui variabel price discount (X1), bonus pack (X2), pendapatan (X3) 
berpengaruh secara bersama-sama dan signifikan terhadap keputusan pembelian 
impulsif (Y). Hasil analisis uji koefisien determinasi (R
2
) diperoleh hasil Adjusted 
R square (R
2
) sebesar 0,315, berarti variasi perubahan variabel keputusan 
pembelian dapat dijelskan oleh variabel price discount (X1), bonus pack (X2), 
pendapatan (X3) sebesar 31,5%. Sedangkan sisanya sebesar 68,5% dijelaskan oleh 
variabel lain diluar model. 
 





The purpose of this study to examine the effect of price discounts on 
purchasing behavior implusif. To test the effect of the bonus pack buying behavior 
implusif. To test the effect of the income of consumers against impulsive buying 
behavior. Sample was taken using accidental sampling. So we can conclude that 
the respondent samples will be taken in this study were 100 respondents with 
criteria that respondents who do impulse purchases at Carrefour Supermarket 
Surakarta. Be at least 16 years old and Gender male and female. Based on the 
results of this research note that the analysis of the t test known variables 
significantly influence the price discount impulsive buying decisions. Variable 
bonus pack has a significant influence on purchasing decisions impulsively. 
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Variable income has a significant influence on purchasing decisions impulsively. 
F-test analysis results are known discount price variable (X1), bonus pack (X2), 
income (X3) jointly and significant impact on impulsive buying decisions (Y). 
The results of test analysis coefficient of determination (R2) obtained result 
Adjusted R square (R2) of 0.315, meaning variation changes can dijelskan 
purchase decision variable by variable price discount (X1), bonus pack (X2), 
income (X3) of 31.5% , While the remaining 68.5% is explained by other 
variables outside the model. 
 
Keywords : Price Discount, Bonus Pack, Revenue, Purchasing Decisions. 
 
1. PENDAHULUAN 
Perkembangan dunia saat ini berjalan dengan pesat, yang 
menciptakan suatu persaingan yang semakin ketat. Hal ini yang menuntut 
produsen untuk lebih peka,kritis dan reaktif terhadap perubahan, 
baik politik, sosial budaya, dan ekonomi (Tjiptono, 2008). 
Syarat yang harus dipenuhi oleh suatu perusahaan agar dapat 
mencapai kesuksesan dalam persaingan adalah berusaha mencapai tujuan 
untuk menciptakan dan mempertahankan pelanggan. Agar tujuan tersebut 
tercapai, maka setiap perusahaan  harus berupaya  menghasilkan  
dan menyampaikan barang  dan jasa yang diinginkan konsumen dengan 
harga yang pantas.  Dengan demikian, setiap  perusahaan  harus  mampu  
memahami  kelangsungan  hidup  peruahaan  tersebut sebagai organisasi 
yang berusaha memenuhi kebutuhan dan keinginan parakonsumen sangat 
tergantung pada perilaku konsumen nya (Tjiptono, 2008). 
Perusahaan harus bekerja keras membuat kebijakan-kebijakan 
strategis  baru  dalam  menjual  produk  dan  jasa  mereka  dalam  
kaitannya  menghadapi  persaingan  yang ketat dengan competitor  yang 
dapat memberikan value yang lebih besar kepada customer. Pada dasarnya 
dengan semakin banyaknya pesaing maka semakin banyak pula pilihan 
bagi pelanggan untuk dapat memilih produk yang sesuai dengan apa 
yang menjadi harapannya. Sehingga konsekuensi dari 
perubahan tersebut adalah pelanggan menjadi lebih cermat dan pintar dalm 
menghadapi setiap produk yang diluncurkan di pasar (Desi, 2011).  
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Kotler dan Amstrong (2008) mendefinisikan pemasaran adalah 
suatu proses sosial dan manajerial yang membuat individu dan kelompok 
memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan lewat penciptaan 
dan perutukaran timbal balik produk dan nilai dengan orang lain. 
Dari pengertian tersebut nampak bahwa perusahaan menjajaki 
apa yang diminta dan dibutuhkan oleh konsumen dan kemudian berusaha 
mengembangkan produk yang akan memuaskan konsumen sehingga menj
adikankonsumen memiliki banyak alternatif pilihan produk sebelum 
mengambil keputusan untuk membeli suatu produk yang ditawarkan 
(Kotler dan Amstrong, 2008). 
Dalam perkembangan selanjutnya, maka konsumen menjadi faktor 
kunci penentu atas  keberhasilan atau kegagalan suatu perusahaan di 
dalam  memasarkan  barang atau jasa.  Perusahaan  harus  mampu  
mengenali  secara  dini  apa  yang menjadi kebutuhan dan harapan 
konsumen saat ini maupun masa yang akan datang. Disinilah 
dibutuhkan seorang manajer pemasaran yang  mempunyai  pengetahuan 
seksama tentang perilaku konsumen agar dapat memberikan definisi pasar 
yang baik untuk mengikuti perubahan yang terus-
menerus ini, serta untuk merancang bauran pemasaran yang tepat 
(Jackson, 2013). 
Banyak faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam 
keputusan  pembelian barang dan jasa.  Mempelajari  dan  menganalisa  
perilaku  konsumen dalam keputusan pembelian  adalah hal yang penting, 
sebab dengan pengetahuan dasar yang baik mengenai perilaku konsumen 
akan dapat memberikan masukan yang berarti bagi perencanaan strategi 
pemasaran (Kotler dan Amstrong, 2008). 
Salah satu keunggulan dalam persaingan ini terutama adalah 
diskon harga yang  dapat  menciptakan minat  konsumen.  Diskon harga 
memiliki peranan yang sangat penting dalam mempengaruhi keputusan 
konsumen dalam membeli produk, sehingga sangat menentukan 
keberhasilan pemasaran suatu produk. Kesuksesan dalam pemberian 
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diskon harga merupakan elemen kunci dalam bauran pemasaran. Diskon 
harga merupakan unsur bauran pemasaran yang bersifat fleksibel, artinya 
dapat diubah dengan cepat. Diskon harga merupakan satu-satunya elemen 
dalam bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan bagi perusahaan, 
oleh sebab itu harga dapat dikatakan mendatangkan laba bagi perusahaan. 
Diskon harga dapat menjadi alat yang menjadi kompetitif dalam bersaing. 
Harga merupakan sesuatu yang diserahkan dalam pertukaran untuk 
mendapatkan suatu barang atau jasa  (Jackson, 2013). 
Menurut (Tjiptono, 1997) Diskon harga juga dapat menjadi 
indikator kualitas dimana suatu produk dengan kualitas tinggi akan berani 
dibandrol dengan harga yang tinggi pula. Harga dapat mempengaruhi 
konsumen dalam mengambil keputusan untuk melakukan pembelian suatu 
produk. 
Faktor lain yang berperan terhadap keputusan yang diambil 
konsumen untuk membeli suatu produk adalah bonus pack. Bonus pack 
merupakan suatu bonus yang ditawarkan oleh produsen untuk menambah 
nilai produk dengan menawarkan jumlah tambahan dari produk atau unit 
dengan harga biasa. Berdasarkan ini, bahwa paket bonus merupakan 
produk tambahan dapat menjelaskan barang dagangan secara gratis, dan 
menjual dengan harga yang sama atau dengan harga normal. 
Selain diskon harga  dan bonus pack yang perlu diperhatikan 
adalah Pendapatan konsumen. Menurut (Keyness ,2000) Pendapatan 
konsumen adalah semua penghasilan yang dapat digunakan untuk 
memenuhi kebutuhan pendapatan tersebut dapat berupa pendapatan tetap 
dan pendapatan sampingan. Sumber pendapatan atau permintaan tiap tiap 
orang sangatlah berbeda. Ada bermacam macam sumber pendapatan, 
antara lain seorang pengusaha mendapatkan penghasilan dari laba usaha, 
pegawai negeri mendapatkan penghasilan berupa gaji, buruh pabrik 
mendapatkan penghasilan berupa upah, dan petani mendapatkan hasil dari 
panennya.Pendapatan yang mereka peroleh, akan digunakan untuk 
memenuhi kebutuhan yang beraneka ragam dan tidak terbatas jumlahnya. 
5 
 
Akan tetapi yang menjadi masalah dalam pemenuhan kebutuhan adalah 
keterbatasan jumlah pendapatan yang mereka peroleh. 
Carrefour merupakan suatu pusat perbelanjaaan besar di Surakarta 
Carrefour memiliki tempat strategis, setiap tahunya selalu mengadakan 
diskon harga besar-besar. Carrefour sendiri juga sudah familiar dan sudah 
tidak asing ditelinga masyarakat. 
2. METODE PENELITIAN 
Metode pengumpulan data dengan menggunakan kuesioner. 
Populasi yang dimaksud dalam penelitian ini adalah seluruh pelanggan 
Supermarket Robinson Surakarta. Sampel yang diambil berjumlah 100 
responden . Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian 
ini adalah accidental sampling. Teknik analisis data yang digunakan yaitu 
analisis regresi linier berganda. 
3. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 3.1  Pengaruh antara variabel price discount (X1) terhadap keputusan 
pembelian impulsif. 
Hasil analisis diperoleh t hitung lebih besar dari t tabel (2,851 > 
2,000) atau sign sebesar 0,005 >  (0,05) maka hal ini menunjukkan 
bahwa price discount mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 
keputusan pembelian impulsif. Hal ini dikarenakan membeli produk dalam 
jumlah banyak jika harga produk lebih murah, ada penawaran produk atau 
potongan harga, terdapat produk favorit yang ditawarkan, adanya 
potongan harga yang lebih rendah dari harga normal dan menerapkan 
sistem potongan jika pelanggan membeli dalam jumlah banyak.  
Hasil penelitian tersebut mendukung dengan hasil penelitian yang 
dilakukan oleh Rivie C. T. Waani dan Willem J.F. Alfa Tumbuan (2015) 
yang memyatakan bahwa dalam penelitianya Price Discount di Hypermart 
Kairaigi Manado berpengaruh parsial tetapi tidak signifikan terhadap 
pembelian keputusan pembelian impulsif. 




Variabel bonus pack diperoleh thitung lebih besar dari t tabel 
(4,210 > 2,000) atau sign sebesar 0,000 >  (0,05) maka hal ini 
menunjukkan bahwa bonus pack mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan pembelian impulsif. Hal ini dikarenakan sering 
membeli produk yang menawarkan bonus pack, suka membeli produk 
yang menawarkan bonus pack, senang apabila melakukan pembelian 
sebuah produk yang menawarkan bonus pack, mencoba produk yang 
menawarkan bonus pack dibanding produk lain dan menetapkan bahwa 
pembelian produk dapat dilakukan dengan menggunakan kartu kredit. 
Hasil penelitian tersebut konsisten dengan hasil penelitian yang 
dilakukan oleh Rivie C. T. Waani dan Willem J.F. Alfa Tumbuan (2015) 
yang menyatakan bahwa dalam penelitianya Bonus Pack di Hypermart 
Kairagi Manado memiliki pengaruh parsial signifikan terhadap keputusan 
pembelian impulsif. 
3.3  Pengaruh antara variabel pendapatan terhadap keputusan 
pembelian impulsif. 
Pendapatan diperoleh t hitung lebih besar dari t tabel (2,106 > 
2,000) atau sign sebesar 0,038 <  (0,05) maka hal ini menunjukkan 
bahwa pendapatan mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 
keputusan pembelian impulsif.  Hal ini dikarenakan pendapatan konsumen 
digunakan untuk memenuhi segala kebutuhan sehari-hari dan pendapatan 
meningkat secara otomatif  dengan tingkat pengeluaran atau setiap 
konsumen. 
Hasil penelitian tersebut konsisten dengan hasil penelitian yang 
dilakukan oleh Wahyu Mariaji dan Tri Yuniarti (2014) yang menyatakan 
bahwa dalam penelitianya pendapatan berpengaruh parsial terhadap 
keputusan pembelian impulsif.  
4. Kesimpulan 
4.1 Hasil analisis uji t diketahui variabel price discount berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian impulsif.  
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4.2 Variabel bonus pack mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan pembelian impulsif.  
4.3 Variabel pendapatan mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan pembelian impulsif.  
4.4 Hasil analisis uji F diketahui variabel price discount (X1), bonus 
pack (X2), pendapatan (X3) berpengaruh secara bersama-sama dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian impulsif (Y). 
4.5 Hasil analisis uji koefisien determinasi (R
2
) diperoleh hasil 
Adjusted R square (R
2
) sebesar 0,315, berarti variasi perubahan 
variabel keputusan pembelian dapat dijelskan oleh variabel price 
discount (X1), bonus pack (X2), pendapatan (X3) sebesar 31,5%. 
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